
¿Quién es mi 
cliente y qué 

problema puedo 
resolverle?
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• Las personas NO 
compran productos o 
servicios.

• Las personas compran
diversas soluciones en 
diversos momentos para 
satisfacer desdeos o 
necesidades.

• SOLUCIONES.

• SENSACIONES.

• EMOCIONES.



¿Cómo puedo ayudar?



Customer 
centric



• Ofrecer experiencias
diferenciadoras, convertirlos
en “fans”.

• Aquellos productos o 
servicios que “se vendían
solos” tienen los días 
contados.

• Para ganar el bolsillo de tu
cliente, primero necesitas
ganar su empatía.



• ¿Qué voy a venderte si no sé lo que necesitas?





¿Quién es tu cliente ideal?





“Acercate mucho a tus

clientes. Tan cerca, que

seas vos el que les diga lo

que necesitan antes que

lo sepan por sí mismos”.

Steve Jobs.



¿Qué
problema
resolvés?



• Tu empresa no se dedica a vender 
PRODUCTOS o SERVICIOS.

• No vendas, resolvé los problemas de 
tus clientes.

• ¡Generá experiencias wow!.





• “La gente no compra lo que 
hacés, compra el motivo por el 
cual hacés lo que hacés”.

Simon Sinek.









¡Muchas gracias!
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